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Abstract:
După cum se înţelege din titlul lucrării, traiectoria de analiză este contrară microeconomiei
normative. Drept urmare, nu ne propunem o analiză a indivizilor cu intenţia de a indica un
comportament corect sau un comportament greşit din punct de vedere economic. Intenţia este de a
urma firul logic al sistemului în care indivizii acţionează pe pieţele economice, conduşi fiind de
propria raţiune şi de modul în care ei reuşesc să-şi perceapă nevoile. Scopul lucrării este acela de a
determina gradul de raţionalitate în funcţie de modul în care expectativa individului asupra
rezultatului acţionilor tinde să acopere ierarhic nevoile. Pentru aceasta, vom explica de ce Sen şi
Kekes greşesc atunci când leagă anumite nevoi de produse. Noi vom analiza nevoile asemeni
instituţiilor care transced prin timp şi sunt a priori individului modern. Ce se modifică şi poate fi legat
de produse este nivelul de satisfacţie sau standardul la care sunt “stinse” nevoile.
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1. Introducere sau scurtă pledoarie pentru raţionalitate
Fie că încercăm să vorbim despre raţionalitatea unei acţiuni la modul general, fie că aducem în
discuţie termenul pretenţios de “raţionalitate economică”, problema de fond este aceiaşi: Cum
determinăm gradul de raţionalitate al unei acţiuni? Aproape toate ramurile ştiinţei economice
începând de la cea clasică, teoretică, şi continuând cu econometria, cu neuro-economia, cu
economia comportamentală sau extizând la discipline conexe precum marketingul,
managementul sau finanţele şi-au adus în prim plan, în anumite momente, problema
raţionalităţii. Este uşor de înţeles faptul că individul nu are mai multe raţionalităţi, printre care să
se regăsească şi cea economică. Utilizarea sintagmei de “reaţionalitate economică” nu este decât
un mod de a lega acţiunile indivizilor de mecanismele economice şi modelele econometrice.
Mulţi economişti au obiceiul în mod eronat, de a numi comportament iraţional, orice
comportament care nu respectă ca prim standard al acţiunii - eficienţa economică. Modelarea
econometrică şi mecanismele economice nu sunt decât abstractizări, simplificări reprezentative
ale lumii înconjurătoare sau mai exact ale unui segment din amplul spaţiu aferent ştiinţei
economice. Într-o atare situaţie este absurd să raportăm individul complex la însăşi simplificarea
acţiunilor sale şi să-l denumim ca fiind iraţional din cauză că nu este conform cu acestea. Aşa
cum susţinea Robert Nozick în The Nature of Raţionality, „Raţionalitatea este o chestiune
legată de un motiv. Credinţa în raţionalitate, depinde de motivul pentru care se posedă această
credinţă...Raţionalitatea este o chestiune de fiabilitate.” (Nozick 2010: 64); fiabilitate care
decurge din experienţele anterioare, din capacitatea şi cunoştinţele individuale. Este acum de la
sine înţeleasă  neglijenţa de logică a acelora care au abandonat cuvântul şi ideile, în detrimentul
“abstractului discursiv”, crezând că astfel se vor feri cu mai mare uşurinţă de numeroasele
capcane întinse de metodologia calitativă şi de tehnicile logicii.
Raţionalitatea este fără îndoială unul din elementele cheie ale ştiinţelor socio-umane. Acesta este
şi motivul pentru care Descartes începe partea I a lucrării Discurs asupra metodei prin explicarea
conceptului de „raţiune”, la care el se va raporta în cercetarea întreprinsă şi o echivalează pe
aceasta cu sintagma „Le bon sens”1 sau „bunul-simţ” specific  din punctul său de vedere tuturor
oamenilor.  Problema care decurge de aici nu se mai rezumă la cantitate sau la capacitate de
raţiune, ci la metoda de judecată. Se poate spune că astfel decurge prima insuficienţă a teoriei
sale despre raţiune, însă este vorba despre o insuficienţă şi nu o eroare. El priveşte lumea empatic
din perspectiva individului şi nu a percepţiei  cercetătorului asupra individului. A privi individul
din interior, din perspectiva individuală, înseamnă a-i acorda acestuia premisa de raţionalitate
deplină şi de a-l îndritui să judece singur pentru lucrurile ce-l privesc. Pentru a nu cădea însă
în baza acestei perspective, în aceeaşi capcană a raţionalismului descartian, a raţionalismului pur,
vom face apel în cadrul analizei noastre şi la percepţia cercetătorului asupra acţiunii şi în
special a acţiunii economice, subiectul nostru de interes în cazul de faţă. Considerând validă
ipoteza existenţei individului cu raţionalitate limitată. Acest concept nu este unul de o absolută
noutate, însă el a fost înlăturat treptat, prin contribuţiile teoreticienilor economiei neoclasice.
Fără un reper clar, trimiterile par să ducă spre modelele economice ale lui Neumann şi
Morgenstern, dar aici intrăm într-o altă zonă de controverse. Revenind la problema dezbătută,
suntem nevoiţi să subliniem faptul că raţionalitatea va fi analizată ca principal factor determinant
al percepţiei noastre asupra nevoilor şi al acţiunii. Fără a fi raportată la un alt concept,
raţionalitatea pare să aparţină mai mult psihanalizei.
2. Nevoile
Pentru a construi şi argumenta teoria noastră asupra nevoii se va pleca în primă fază de la o
clasificare propusă de Amartya Sen şi Kekes. Aceştia ordonează nevoile în funcţie de timpul
necesar a fi investit pentru acoperirea lor. În cadrul nevoilor de ordin primar, autorii plasează
satisfacţiile imediate precum: nevoia de tutun, nevoia de droguri, nevoile sexuale, nevoia de
alcool etc. În cadrul nevoilor de ordin secundar, raţionalitatea individului este mult mai
1 Puterea de a judeca adevărul şi falsitatea, capacitatea de a ne raporta corect la realitate
pregnantă,  investiţia de resurse pentru acoperirea nevoii este mult mai mare, iar rezultatele pot fi
resimţite pe termen lung. În această categorie sunt plasate nevoi precum: nevoia de cunoaştere,
nevoia de educaţie, nevoia de informare ş.a. (Graafald, 2007, p.76-77). În contextul oferit, dacă
există o „nevoie a consumului de tutun” sau de droguri, înseamnă că lumea este dominată de un
număr de nevoi cel puţin la fel de mare cu numărul produselor existente2. Se înţelege astfel că,
odată cu fiecare produs nou, se poate crea şi o nouă nevoie.
Ţinând seama de numele autorilor, este greu de spus faptul că această clasificare este total
eronată. Cu toate acestea, nu se poate spune nici faptul că această viziune asupra nevoilor este
singura corectă şi doar ea poate conduce spre concluzii corecte. Argumentând diferenţele,
încercăm să propunem un alt mod de abordare a nevoilor, unul mai apropiat de mecanismului
decizional.
Pentru a demonstra logica în care analizăm problema, plecăm de la principiile fizicii şi de la
principiile epistemologiei popperiene conform cărora este greşit să spunem că un lucru poate fi
creat, dacă nu ştim cum şi din ce s-a creat. Considerăm că în ştiinţă, în special, este greşit să
spunem că Universul a fost creat, dacă nu ştim de către cine a fost creat, când a fost creat şi cum
a fost creat. Până reuşim astfel să demonstrăm modul de evoluţie a spaţiului, corpului sau
fenomenului analizat, este bine să spunem despre el doar că există, presupunând că este acolo
dintotdeauna. În cele din urmă, nu se poate măsura existenţa unui corp sau a unui fenomen decât
în raport cu ceva. Acel ceva, oamenii l-au numit timp. Spunem astfel că, în raport cu noţiunea de
timp, nevoile transced. Ele nu dispar odată cu indivizii sau cu produsele şi nu apar odată cu
aceştia. Noi credem că nevoile există, şi vom încerca să demonstrăm acest lucru. Întrebarea este
dacă ele există odată cu naşterea omului sau sunt create pe parcursul vieţii? În cadrul
răspunsului la această întrebare, nu putem fi în acord cu Amartya Sen şi probabil cu mulţi alţi
autori, care împărtăşesc crezul că nevoile pot fi create prin diverse mijloace, odată cu noile
produse. Dacă lucrurile ar sta în acest sens, ar însemna că nevoile nu sunt dependente direct de
oameni, ci de produse. Chiar dacă produsele aparţin oamenilor şi sunt creaţiile lor, ele sunt făcute
să satisfacă nevoi preexistente, la diferite standarde sau în funcţie de diferite etape ale
dezvoltării. Dacă nevoile ar fi dependente de produse, ar trebui să circule odată cu produsele şi
nu cu oamenii, un lucru totalmente fals. Din definiţia producţiei dată de Jean Baptiste Say,
conform căreia „A produce, nu înseamnă a crea materie, ci a crea utilitate” (Say, Traité
complète d'économie politique, Paris, 1927, p.3 apud Popescu, 2009, p.312) se poate deduce
inclusiv faptul că produsele au menirea de a servi nevoilor indivizilor, prin utilitatea pe care o
oferă şi nu crează nevoi prin însăşi existenţa lor. Singura legătură a nevoilor cu produsele constă
satisfacere şi în modul în care aceasta poate fi obţinută în diferite stadii ale evoluţiei. În atare
situaţie, nu putem spune că nevoile au fost create într-un anumit moment, de o anumită persoană
sau întreprindere, într-o anumită conjunctură. Din această cauză, evoluţia şi formarea lor poate fi
observată doar diacronic. Să încercăm a considera nevoile nu a priori fiinţei noastre, ci
2 Prin utilizarea expresiei de  „număr al produselor existente” considerăm produsele substituibile ca parte a
aceluiaşi întreg.
deodată cu aceasta, iar cognoscibilitatea acestora direct proporţională cu informaţia şi
cantitatea de cunoaştere a fiecărui individ în parte. Presupunem astfel că ne naştem cu o serie
de nevoi inconştiente, atât de ordin real, fizic şi chimic, cum ar fi nevoia de hrană sau de aer,
nevoi de care depinde existenţa noastră, cât şi de ordin sufletesc, spiritual sau social (denumite în
continuare nevoi derivate sau secundare), nevoi ce pot fi conştientizate şi „instituţionalizate” pe
baza celor de ordin fizic şi chimic, de-a lungul existenţei omenirii. Dacă pentru nevoile fizice,
analiza nu reprezintă probleme şi nu implică dezbateri ale dependenţei individului de acestea,
nevoile derivate pot genera unele controverse.  Din acest motiv extragem pentru exemplificare
nevoile de socializare şi de „păstrare a etichetei”3, ambele secundare sau derivate.
1. În cazul nevoii de socializare, aceasta s-a format în timp, plecând de la instinctul de
supravieţuire. Este bine ştiut faptul că, în perioadele de început ale existenţei umane,
indivizii au înţeles, datorită cunoaşterii dobândite prin experienţă, că şansele de
supravieţuire sunt mai mari dacă rămân uniţi. Însă simpla convieţuire, fără existenţa
unui limbaj de comunicare, nu îi ajuta foarte mult. Formându-şi limbajul, şi-au dat
seama că acesta îi ajută în organizare. Această raţionalizare pozitivă a rezultatului
acţiunii de comunicare a fost preluată de indivizi şi transformată în nevoie de
comunicare. Continuând astfel, învăţând din experienţe, dobândind informaţii şi
cunoaştere, oamenii au constatat treptat că o bună comunicare4 nu le poate aduce
decât beneficii şi că prin aceasta se pot crea legături între oameni, se pot atinge mai
uşor obiectivele personale sau, mai simplu spus, se poate socializa. Efectul benefic al
acţiunii a fost raţionalizat şi s-a instituţionalizat, pentru ca mai apoi să se transforme în
nevoie. Nevoia de socializare a fost astfel creată pe baza nevoii de supravieţuire.
2. În cazul „nevoii de păstrare a etichetei”, lucrurile sunt foarte bine descrise de
Thorstein Veblen în „Teoria clasei de lux”. Acesta ne explică, în acelaşi sens evolutiv
utilizat şi de noi în cazul anterior, faptul că nevoia de păstrare a etichetei s-a format în
timp şi a fost instituţionalizată. Ea a devenit pentru multi nevoie de ordin primar şi a
fost asociată cu nevoia de fericire, pentru că în fond, aşa cum susţinea Aristotel,
scopul esenţial al omului este fericirea. Considerăm că argumentarea prezentată
3 Sintagma a fost utilizată de Thorstei Veblen în „Teoria clasei de lux”, lucrare apărută în limba română în
anul 2009 la editura Publica
4 A nu se înţelege prin efect benefic al comunicării un efect bun din punct de vedere social. Efectul benefic
este asupra individului. Prin comunicare, în funcţie de caracterul şi scopul fiecărei acţiuni, individul poate să-şi
atingă ţelurile, fie ele bune sau nu pentru societate.
anterior este suficientă pentru susţinerea ipotezei propusă de noi până în acest
moment.
Recapitulând, susţinem că nevoile sunt limitate 5 în timpul existenţei unui individ şi
conştientizate de acesta odată cu dezvoltarea cercului său de cunoaştere. Un individ nu poate
crea nevoi. El poate doar să conştientizeze nevoile existente în societate, a priori existenţei sale,
şi să le prioritizeze satisfacerea în funcţie de propria raţiune. Capacitatea de înţelegere a valorii
ordinale a nevoilor este cea care ne ajută să ne eficientizăm acţiunile şi să creştem gradul de
raţionalitate.
Pe baza acestor idei, „nevoile” expuse de Amartya Sen pot fi considerate soluţii sau dorinţe,
create pentru a acoperi unele nevoi. Tutunul, de exemplu, poate fi utilizat în primă fază pentru a
servi nevoii de socializare sau chiar de cunoaştere6. El este descoperit de individ ca folositor în
acoperirea adevăratelor nevoi. Tutunul este găsit de utilizatorul său ca soluţie şi nu ca nevoie.
Din acestă cauză vom considera în continuare nevoile ca fiind de ordin negativ, deoarece ele sunt
lipsuri, iar dorinţele prin îndeplinirea cărora se anticipează că pot fi acoperite nevoile pot fi
considerate de sens pozitiv şi le vom numi nevoi conştientizate, cu sensul de imagini implicite
sau explicite ale nevoilor. Nevoile conştientizate pot avea sau nu la bază nevoi reale. Aceste
conştientizări sunt cele care formează dorinţele sau acele expectative raţionale asupra unei
viitoare stări de bine, presupus obţinute în urma finalizării acţiunilor vizate. Individul obişnuit nu
are aşteptări reale, directe, asupra rezultatului propriu-zis al acţiunii ci asupra stării de spirit
viitoare, obţinută prin atingerea unui anumit scop cu ajutorul unei anumite acţiuni. Pentru o
imagine mai clară asupra elementelor descrise, trebuie să ne îndreptăm în continuare atenţia
asupra acţiunilor şi a determinanţilor ei.
3. Acţiunile
În construcţia sistemului de decizie care determină acţiunea, pe baza ipotezei de raţionalitate
limitată, se pleacă de la capacitatea cognitivă a individului şi de la percepţia sa asupra normelor
sociale. Pentru o mai bună înţelegere a modelului de acţiune la care se va face referire, apelăm la
Ludwig von Mises, cel care în începutul tratatului său de teorie economică, defineşte cu eleganţă
faptul că „Acţiunea este voinţă pusă în aplicaţie şi transformată într-un factor activ, este
urmărirea unor ţeluri şi scopuri, este răspunsul înzestrat cu semnificaţie al sinelui, dat
condiţiilor mediului său înconjurător, este ajustarea conştientă a unei persoane la configuraţia
universului care îi determină viaţa.” (Mises, 2002 p.12). Din această parafrază, cum o numeşte
Mises, se pot deduce cel puţin trei caracteristici importante ale acţiunii:
 Acţiunea reprezintă o activitate datorată unui impuls (voinţă);
5 În sensul că nu pot fi create odată cu noile produse sau cu noua tehnologie. O nevoie există doar dacă
trece proba timpului şi poate fi instituţionalizată. Datorită modului lent de formare a nevoilor, tindem să le
numim limitate pe parcursul existenţei unui individ.
6 Cu sensul de experimentare sau cunoaştere prin raţionalizarea propriilor acţiuni.
 Acţiunea se realizează deliberat şi conştient;
 Acţiunile de interes pentru economie fac abstracţie de acele reacţii involuntare,
acţiuni pe care individul nu le poate controla şi de care nu poate fi direct răspunzător.
Se deduce că nu doar faptele palpabile sunt considerate acţiuni. Acţiunile sunt rezultante ale unui
cumul de informaţie transformată în cunoaştere, raţionalizată în permanenţă şi utilizată de
individul emitent pentru a-şi urmări interesele. Lansarea unor zvonuri, spre exemplu, poate
constitui o acţiune în toată regula, dacă aceasta vizează un scop, un ţel. Sunt numeroase cazurile
în care cuvintele, cu sau fără fundamente reale, urmate sau nu de acţiunea anunţată explicit de
individul care le utilizează, au provocat fluctuaţii majore ale pieţelor de capital. Lansarea unei
informaţii sau a unui zvon poate constitui astăzi o acţiune mai importantă pe bursă decât
tranzacţionarea în sine a hârtiilor de valoare. Influenţa cuvintelor în aceste situaţii nu este o
constantă independentă, ci este în strânsă dependenţă de individul care le utilizează. Ceea ce face
în mod practic o astfel de persoană şi constituie subiect al lucrării de faţă, este legat de
manipularea aşteptărilor raţionale ale celorlalţi participanţi de pe piaţă. Deşi scopul vizat în
asemenea situaţii nu este explicit, el are la bază raţiuni economice, care vizează obţinerea unui
profit şi este considerat ca parte a „regulilor jocului”. Dacă această acţiune raţională este sau nu
în concordanţă cu etica, reprezintă un alt subiect de analiză, îndepărtat de scopul lucrării de faţă.
Omul doreşte mereu să-şi îmbunătăţească sau să-şi modifice existenţa şi acţionează în urma unei
judecăţi, a unei raţiuni, în direcţiile pe care le consideră necesare pentru a-şi atinge scopul vizat.
Mises susţinea că, pentru a-l determina pe individ să acţioneze, nu este suficient ca acesta să aibă
o nevoie şi o imagine asupra unei stări de mai bine, ci este obligatoriu ca omul să anticipeze
faptul că un „comportament deliberat va avea puterea să îndepărteze, sau cel puţin să reducă
disconfortul resimţit” (Mises, 2002, p.20). Se înţelege astfel că un om acţionează numai în
credinţa faptului că acţiunea exercitată îi poate da starea dorită. El nu cunoaşte rezultatul acţiunii
sale, însă este capabil să-l anticipeze. Mai exact, el acţionează doar cu năzuinţa, explicită sau nu,
că va reuşi să-şi rezolve problema sau să-şi formeze corect dorinţa ce-i va acoperi nevoia
conştientizată, prin intermediul rezultatului acţiunii.
Tendinţa spre o convergenţă între cunoaştere relativă, năzuinţă, acţiune şi rezultat al acţiunii
poate să ofere o imagine fidelă a ceea ce considerăm a fi individ cu raţionalitate limitată. Dacă în
acest sistem este introdusă şi etica, iar convergenţa este deplină, se obţine individul moral şi
perfect raţional din punct de vedere filosofic, apropiat foarte mult de ceea ce-şi dorea Platon în
Republica. Contopirea aceasta este imposibilă, atât din cauza imperfecţiunii umane, cât şi din
cauza imposibilităţii de a mărgini teritoriul eticii. În situaţia utopică a unei depline convergenţe
între cunoaştere deplină, năzuinţă, acţiune şi rezultat al acţiunii, avem imaginea unui agent
economic perfect raţional, supus calculelor maximizatoare.
Pentru a putea delimita în termeni cât mai obiectivi abordarea problemelor legate de acţiunile
indivizilor, este necesar să încercăm să răspundem la cel puţin doua întrebări considerate de noi
elementare:
1. Care este raportul între gradul de raţionalitate al unui individ şi gradul de
raţionalitate al acţiunilor aceluiaşi individ?
2. În ce termeni  percepe un individ costurile de oportunitate ale unei acţiuni?
3.1. Raportarea raţionalităţii individului la raţionalitatea acţiunii
Raportarea individului la acţiunile sale poate părea la prima vedere o problemă destul de simplă,
dacă se consideră că individul raţional este constant în procesul său de judecată, indiferent de
acţiunea exercitată. Este însă cât se poate de vizibil faptul că acest mod de abordare este unul
superficial. Individul alocă cantităţi diferite de energie pentru diferite acţiuni, fapt determinat atât
de interesul reprezentat de acţiune cât si de starea de moment a individului. Acesta este motivul
pentru care diferenţiem raţionalitatea individului de raţionalitatea acţiunilor sale. Sintagma de
“raţionalitate a acţiunii” o utilizăm prin compromis, fără a avea credinţa că acţiunile au raţiune.
Ea are rolul de a limita în timp consumul de energie alocat unei acţiuni prin intermediul raţiunii.
Există în istoria lumii, şi chiar în cea economică, foarte multe cazuri de oameni care, deşi nu pot
fi acuzaţi de lipsa unei judecăţi eficiente sau a unei raţiuni pătrunzătoare în domeniile în care au
activat, au fost protagoniştii unor evenimente ilare. Cauza a fost dată de lipsa unei raţiuni
echivalente propriei capacităţi ce ar fi trebuit ataşată diverselor acţiuni conexe7. Derapajele în
cauză pot fi explicate utilizând teoria celor două sisteme a lui Daniel Kahneman.
Dacă un individ cu un grad ridicat de raţionalitate se dedică intensiv unui sector perceput ca fiind
de interes, el va aloca acestuia, în majoritatea cazurilor, sistemul reflectiv. Într-o astfel de
situaţie, sistemul automat va fi responsabil de majoritatea acţiunilor cotidiene, considerate de
emitent ca fiind lipsite de importanţă. O situaţie cât se poate de simplă, cu o explicaţie mai mult
decât satisfăcătoare, care poate însă pune în încurcătură orice model de alegere raţională, care
pleacă de la premisa că indivizii doresc să fie eficienţi în alegere. Aceste derapaje ne evidenţiază
ceva în permanenţă valabil, şi anume faptul că: gradul de raţionalitate al unei acţiuni individuale
nu este direct proporţional cu gradul de raţionalitate al emitentului, dacă individul nu consideră
acţiunea prioritară.
Pentru a se putea crea o relaţie de proporţionalitate directă între gradul de raţionalitate al
individului şi gradul de raţionalitate al acţiunilor este necesar să ne imaginăm o sumă sau o
medie a raţionalităţii acţiunilor unui individ. Doar în acest sens se poate spune că un individ cu
un înalt grad de  raţionalitate emite acţiuni puternic raţionate.
7 A se vedea Robert L. Heilbroner cu lucrarea „Filozofii lucrurilor pământeşti- Vieţile, epocile şi doctrinele
(ideile) marilor economişti”
Prin prisma argumentărilor anterioare, considerăm validă ipoteza conform căreia raţiunea este
limitată fizic de la individ la individ şi poate fi alocată intern asemeni unei resurse, în funcţie
de priorităţile individuale. În consecinţă, acest factor ne trimite spre cea de a doua întrebare
lansată în cadrul acestui subcapitol.
3.2. Costurile de oportunitate ale unei acţiuni
Aşa cum s-a subliniat anterior, raţiunea este o resursă care poate fi alocată. Prin acest fapt nu se
are în vedere alocarea cu sensul de epuizare a resursei, ci cu sensul fizic de imposibilitate a unei
duble existenţe.
Spre exemplu, dacă încercăm să vizualizăm cu „ochii minţii” spaţiul cunoaşterii individuale ca
fiind o sferă, raţiunea poate fi considerată un punct care oscilează în permanenţă în spectrul
cunoştinţelor, extrăgând ceea ce ne interesează. Gradul de raţionalitate individual este astfel dat
de viteza şi profunzimea cu care raţiunea are acces la cunoştinţe, în timp ce gradul de
raţionalitate al unei acţiuni este dat de modul în care raţiunea utilizează cunoştinţele şi le
raportează prin acţiune la mediul exterior.
Ipoteza conform căreia raţiunea este o resursă care poate fi alocată o considerăm validă, atât
timp cât ne este cu neputinţă să judecăm concomitent două probleme necorelate. Într-o atare
situaţie, pentru a acţiona într-o anumită direcţie, un individ este nevoit să aloce raţiunea în acel
sens, dacă doreşte să acţioneze pe baza sistemului reflectiv. În caz contrar, el lasă acţiunea pe
seama sistemului automat, acţionând cu un grad ridicat de raţionalitate doar dacă acţiunea
respectivă este recurentă şi poate obţine rezultate asemănătoare cu cele din trecut, doar dacă
factorii externi nu diferă substanţial.
Conform acestei judecăţi, considerăm că primul cost de oportunitate al unei acţiuni este
consumat anterior acţiunii şi este generat de ceea ce se pierde din spectrul raţiunii, în momentul
alocării ei către un anumit segment al cunoaşterii. Din această cauză, deşi este vorba de o nevoie
fizică sau psihologică considerată la baza piramidei lui Maslow, un individ poate să nu o
ierarhizeze corespunzător. Valoarea acestui cost de oportunitate, consumându-se intern, poate
părea lipsită de interes pentru un cercetător în ştiinţele economice. Afirmaţia este adevărată
numai dacă cercetătorul se preocupă strict de ceea ce precede rezultatului acţiunilor. În situaţia în
care există interes pentru acţiune, raţiune şi lipsa acţiunii, acest cost de oportunitate este
răspunzător direct atât de lipsa acţiunii, cât şi de gradul de raţionalitate al acţiunilor emise.
Cel de-al doilea cost de oportunitate este mult mai uşor perceptibil. El nu se referă la calculul
maximizator perceput în valori monetare, ci la modul în care un individ alege să continue sau să
întrerupă o acţiune, în detrimentul sau în favoarea alteia. Nici un individ nu va face acest calcul
în valori nominale, însă va putea ierarhiza diferite tipuri de acţiuni, fără legătură între ele, astfel
încât să poată percepe cel mai bun nivel de satisfacţie ataşat acţiunii. În acest sens, Gary S.
Becker exprima costul de oportunitate al unei acţiuni non-monetare printr-un exemplu destul de
plastic, citat de către Herbert A. Simon în articolul Rationality as Process and as Product of
Thought, în care susţine că „un bărbat va citi noaptea stând în pat doar dacă valoarea lecturii
depăşeşte (pentru sine, ca percepţie) valoarea somnului soţiei sale.” 8 (Becker, Irational
Behavior and Economic Theory, February 1962, p.1078 apud  A.Herbert, May 1978, p.2).
Bineînţeles că într-o atare situaţie sunt luate în calcul doar percepţiile asupra valorii, percepţii
care provin din cadrul raţionalizării cunoştinţelor şi sentimentelor. Exemplificarea anterioară, în
cazul procesării cunoştinţelor fără a lua în calcul impulsurile emoţionale, este cât se poate de
inutilă, deoarece valoarea pentru sine a unui eventual disconfort al unei alte persoane nu poate fi
„calculată” sau mai bine spus evaluată decât prin existenţa unei empatii. Empatie care nu este
altceva decât un impuls emoţional. Asemănător afirmaţiei lui Becker pot fi explicate actele de
caritate. Acestea nu există doar din dorinţa de mai bine a unui individ pentru altul, ci din credinţa
celui care realizează actul de donaţie sau binefacere că, prin intermediul acţiunii, poate obţine o
stare de bine, un avantaj de imagine sau orice tip de rezultat care pentru sine valorează mai mult
decât ceea ce a cedat.
Important este să se înţeleagă din contextul anterior faptul că omul nu oferă valori numerice
acţiunilor caritabile, pentru ca mai apoi să ofere valori beneficiului obţinut, pentru a putea
calcula „raţional” în viziunea maximizatoare. El ia aceste decizii în baza experienţelor.
Rezultatele acţiunilor trecute, fie ale sale, fie ale celor din jurul său, au fost preluate de individ ca
informaţii şi transformate în cunoştinţe conform principiului paretian. Sedimentate în timp,
aceste cunoştinţe au fost modificate şi reinterpretate în permanenţă, pentru ca atunci când se iau
decizii ele să poată fi utilizate ca reper al formării aşteptărilor raţionale, cu ajutorul cărora să
poată fi estimate viitoarele costuri de oportunitate.
4. Concluzii
Se poate înţelege din cele prezentate, că individul cu raţionalitate limitată este singurul care
poate să-şi găsească reprezentarea în economia reală. Individul cu raţionalitate limitată este
dominat în proporţii diferite atât de cunoaştere, cât şi de impulsuri emoţionale sau sentimente. El
nu este o maşină rece de calcul a variabilelor, aşa cum au tendinţa să-l descrie econometriştii.
Creierul său nu realizează continu optimizări şi nu face în permanenţă calcule legate de profit şi
pierdere. Individul este mai mult o fiinţă a aşteptărilor, a iluziilor ce-i determină acţiunile
economice şi comportamentul în general. Legătura dintre acestea şi omul raţional este una
strânsă şi de cele mai multe ori dominată de o relaţie de interdependenţă. Raportând gradul de
raţionalitate al unui individ, la modul cum acesta reuşeşte să-şi conştientizeze ordinal nevoile
pentru a-şi crea expectative raţionale fezabile, am încercat să readucem pe un făgaş normal, mai
apropiat de realitate, conceptul de individ raţional.
8 Traducerea ne aparţine şi a fost adaptată pentru o mai bună înţelegere în limba română
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